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Arifah, Wiwik Fitriyatul. 2012 SKRIPSI. Judul: “Strategi Bauran Promosi Dalam 
Meningkatkan Jumlah Calon Anggota Pada Koperasi BMT-UGT 
(Baitul Maal wat Tamwil-Usaha Gabungan Terpadu) Sidogiri 
Cabang Malang”.  
Pembimbing     : Dr. H. Salim Al Idrus, MM., M,Ag 
Kata Kunci  : Bauran Promosi, Koperasi. 
                                                                                      
 Bauran Promosi Merupakan perpaduan spesifik iklan, promosi penjualan, 
hubungan masyarakat, penjualan personal, dan pemasaran langsung yang digunakan 
perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun 
hubungan pelanggan Philip Kotler Dan Gary (2006)  “BMT-UGT Sidogiri Cabang 
Malang”  Sebagai lembaga  koperasi Syari’ah yang relatif baru, nama BMT masing asing 
di telinga masyarakat sehingga jumlah calon anggota BMT yang dimiliki masih sebatas 
masyarakat yang bertempat tinggal di dekat BMT saja, Perusahaan dituntut untuk bisa 
menggunakan strategi yang tepat guna meningkatkan jumlah calon anggota. Melihat 
fenomena yang terjadi peneliti tertarik untuk mengambil judul” Strategi Bauran Promosi 
Dalam Meningkatkan Jumlah Calon Anggota BMT-UGT Sidogiri Cabang Malang”.   
 Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi bauran promosi yang 
digunakan BMT-UGT dalam meningkatkan jumlah calon anggota dan implikasi dari 
strategi yang digunakan, Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif. 
Data dari penelitian ini diperoleh dengan melakukan wawancara, observasi, dan 
dokumentasi.          
 Hasil penelitian ini menunjukkan Strategi Bauran promosi yang digunakan BMT-
UGT adalah periklanan dengan mengunakan media brosur dan penjualan tatap muka 
dengan mendatangi langsung nasabah. Dan implikasi dari strategi yang dilaksanakan 
yakni BMT mengalami peningkatan jumlah Calon Anggota pada setiap tahunya yakni 
tahun 2008-2009 20%,  Tahun 2009-2010 40%, Dan Tahun 2010-2011 41%. sehingga 
periklanan dan penjualan tatap muka strategi yang tepat dalam meningkatkan jumlah 








ػذد  في حًُيت خشاحيجيت اخخلاط انخشويجاس". انًىضىع : بحث انؼهًيان 2008 شيت انؼاسفت .ويىيك فط
سيذوغيشي  )يتاػًال الاَظًاو الاَذياج –بيج انًال و انخًىيم  (  ػضاء في انجًؼيت انخؼاوَيتيششح الأ
         يالاَج".فشع 
                                                                      سانى انؼذسوط انًاجسخيش. انذكخىس انحاج :ششفًان
                                                 انُقطت انجىهشيت : اخخلاط انخشويج، انخؼاوَيت، ػذد يششح الأػضاء.
 
و انخشويج و انبيغ و يؼايهت انًجخًغ و انخسىيق انشخصي  انًخصص الاػلاٌ إٌ اخخلاط انخشويج اَذياج
انزي يسخؼًهها ششكت نًىاصهت قيًت اخخلافاث بطشيق دػاوة و بُاء يؼايهت انضبائٍ.  انجًؼيت انخؼاوَيت  ( 
اػًال الاَظًاو الاَذياجيت) سيذوغيشي فشع يالاَج كانجًؼيت انخؼاوَيت انششػيت يا  –بيج انًال و انخًىيم 
ػذد يششح أػضاء  انجًؼيت انخؼاوَيت  ( بيج انًال و  نغشيبت ػُذ آراٌ انًجخًغ نزنكنجذيذة و اصانج ا
يالاَج يا صال سكاٌ في حىنها. يغ رنك يُبغي ػهيها َظًاو الاَذياجيت) سيذوغيشي فشع اػًال الا –انخًىيم 
حذفغ  تلاحظت انظاهشة انًىقؼو بً  أٌ حؼًم الاسخيشاحجيت انًسخؼًهت انًؤثشة  نخًُيت ػذد يششح الأػضاء.
َظًاو الاَذياجيت) اػًال الا –لأخز انًىضىع " انجًؼيت انخؼاوَيت  (بيج انًال و انخًىيم  فاحصت
                                                                                                     يالاَج".سيذوغيشي فشع 
 
َظًاو اػًال الا –يؼشفت اسخشاحجيت اخخلاط انخشويج انًسخؼًهت في بيج انًال و انخًىيم  بحثو هذف هزا ان
ًؼيت انخؼاوَيت. هزا يالاَج في حًُيت ػذد يششح الأػضاء و حأثيشها في انجالاَذياجيت سيذوغيشي فشع 
انًشاقبت و  يٍ هزا انبحث يأخىر بخحقيق انًقابهت و. و انبياَاث  ي انكيفييُهج انىصف يسخؼًمبحث ان
 انخذويٍ.
 
بيج انًال و انجًؼيت انخؼاوَيت  (في و َخيجت هزا انفحص حذل ػهي أٌ اسخشاحجيت اخخلاط انخشويج انًسخؼًهت 
يالاَج هي الاػلاٌ و انبيغ بانًىاجهت حشحفغ . سُت َظًاو الاَذياجيت) سيذوغيشي فشع اػًال الا –انخًىيم 
% . نزنك أٌ الاػلاٌ 00 0008-0008% و في انسُت 00 0008-2008% و في انسُت  08 2008-2008
و انبيغ بانًىاجهت صيب في ػىٌ حًُيت ػذد يششح الأػضاء اسخشاحيجيت اخخلاط انخشويج في حًُيت ػذد 
شع َظًاو الاَذياجيت) سيذوغيشي فاػًال الا –بيج انًال و انخًىيم الاػضاء في انجًؼيت انخؼاوَيت  (يششح 
                                                                                                                          يالاَج. 
 







Arifah, Wiwik Fitriyatul. 2012, Thesis. Entitled:"The Promotion Mix Strategy 
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Promotion mix is a specific blend of advertising, sales promotion, public 
relations, personal selling, direct marketing and the company which use to 
persuasively communicate customer value and build customer relationships Philip 
Kotler and Gary (2006) "BMT-UGT Sidogiri Branch Malang" As a cooperative 
institution Shariah is relatively new, the name of each foreign BMT in the ear so 
that the number of candidates for BMT is still limited to people who have lived 
near the BMT alone, the Company is required to be able to use appropriate 
strategies to increase the number of prospective members. It see the from 
phenomenon that occurs researcher interested in taking the title of "Promotion 
Mix Strategies in Increasing Number of Candidates for the BMT-UGT Sidogiri 
Branch Malang". 
The purpose of this study is to determine the promotional mix strategies 
used in the BMT-UGT increase the number of prospective members and the 
implications of the strategy used, the study used is a qualitative descriptive 
method. Data from this study are obtained by conducting interviews, observations, 
and documentation.        
 These results indicate that the promotion mix strategy used BMT-UGT by 
using media advertising and sales brochures come face to face with the customer 
directly. And the implications of the BMT strategies are implemented to increase 
the number of Candidates for the 2008-2009 year every year ie 20%, 40% Year 
2009-2010, and 2010-2011 of 41%. so that advertising and selling face to face is 
right strategy in increasing the number of candidates for BMT-UGT Sidogiri 
Malang branch. 
 
 
  
 
 
 
 
